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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Store Atmosphere
Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Percetakan All Stempel Kabupaten
Merauke. Sampel yang digunakan sebanyak 98 orang responden, menggunakan
teknik insidental sampling. Sumber data yang digunakan yaitu data primer dan data
sekunder, sedangkan teknik pengumpulan data yang digunakan meliputi observasi,
studi pustaka dan kuesioner. Pengukuran variable dalam penelitian ini menggunakan
pengukuran skala likert, kemudian data diolah dengan menggunakan program SPSS
versi 20 dengan metode analisis yang digunakan adalah metode analisis regresi linear
sederhana.
Hasil penelitian menunjukan bahwa store atmosphere berpengaruh terhadap
keputusan pembelian konsumen, hal ini dibuktikan dengan nilai t hitung sebesar
3,136 dengan tingkat signifikan 0,002 < 0,05. Nilai R Square sebesar 0.093 (9,3%),
ini menujukkan bahwa variabel independen yaitu store atmosphere memiliki besaran
pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen senilai 9.3%, sedangkan sisanya
90.7% dipengaruhi oleh faktor atau variabel lain.
Kata Kunci : Store Atmosphere, Keputusan Pembelian Konsumen
ABSTRACT
The study aims to determine the effect of store atmosphere on consumer
purchasing decisions. The sample used was 98 respondents, using the incidental
sampling technique. Data sources used are primary data and secondary data, while
data collection techniques used include observation, literature study and
questionnaires. Measurement of variables in this study uses a Likert scale
measurement, then the data is processed using the SPSS version 20 program with the
analysis method used is a simple linear regression analysis method.
The results showed that store atmosphere influences consumer purchasing
decisions, this is evidenced by the t value of 3,136 with a significant level of 0,002 <
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0,05. R Square value of 0,093 (93%), this shows that the independent variable namely
store atmosphere has a magnitude of influence on consumer purchasing decisions
valued at 9,3 %, while the remaining 90,7 % is influenced by other factors or
variables.
Keywords : Store Atmosphere, and Consumer Purchasing Cisions
Copy Right @ 2020 MJBM FEB Universitas Musamus
Pendahuluan
Usaha percetakan merupakan salah satu bisnis yang cukup menjanjikan, sebab
hampir di setiap aspek kehidupan terutama di kota besar tidak akan bisa terlepas dari
peran jasa percetakan. Percetakan sendiri ialah seni atau teknologi yang dapat
membuat copyan dari sebuah image dalam waktu yang sangat cepat, di antaranya
seperti gambar atau kata-kata di atas kertas, kain, dan permukaan-permukaan lainnya.
Produk cetak yang dihasilkan dari usaha ini biasanya berupa buku, kalender, surat
kabar, majalah, poster, undangan pernikahan, perangko, dan barang sejenis lainnya.
Percetakan dianggap sebagai salah satu penemuaan penting serta berpengaruh dalam
sejarah perkembangan manusia.
Pada pertengahan 1400-an sampe awal 1900-an, satu satu alat komunikasi
massa pada tahun tersebut adalah percetakan. Pendidikan tergantung pada
ketersediaan bahan bacaan, bahkan setelah penemuan semisal, televisi, radio dan
gambar bergerak, hasil percetakan tetap menjadi sumber informasi utama bagi dunia.
Pada masa sekarang ini, percetakan merupakan industri penting di setiap negara maju
di dunia.
Untuk itu, dalam hal persaingan yang terjadi pada usaha percetakan, peran store
atmosphere dirasa merupakan salah satu langkah yang cukup penting untuk
membedakan percetakan satu dan yang lain. Karena selain melihat kualitas barang
atau jasa yang dihasilkan, konsumen juga melihat suasana, tampilan luar bahkan
tampilan di dalam toko dari usaha percetakan tersebut. Apabila suasana tokonya
nyaman, maka hal tersebut dapat membuat konsumen merasa senang ketika sedang
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berada di dalamnya, dan lambat laun akan menjadi pelanggan setia dari percetakan
tersebut.
Ditambah lagi, usaha percetakan yang sudah semakin banyak di kota merauke,
mengharuskan para pendiri usaha tersebut agar lebih pintar untuk membuat
konsumennya merasa puas dengan barang atau jasa yang dihasilkan serta merasa
nyaman dengan pelayanan serta suasana tempat yang ada di percetakan tersebut.
All stempel ialah usaha percetakan dari sekian banyak percetakan yang terdapat
di kota Merauke, percetakan ini berdiri pada tahun 2012. Letaknya di jalan Irian
Seringgu tepatnya di sebelah Gang Tidore. Sama halnya seperti percetakan-
percetakan lain, All Stempel merupakan percetakan yang menjual barang atau jasanya
seperti menerima pembuatan stempel, sablon, penjilidan, dan pengetikan.
Walaupun konsumen bertambah karena barang dan jasa yang dihasilkan cukup
memuaskan dan letak tempat usahanya sangat strategis yaitu di pinggir jalan, tetapi
dengan bangunan tempat usahanya yang kecil, hanya berdinding papan dan papan
nama All Stempel yang tidak terlalu besar membuat usaha ini masih kurang maksimal
dalam menarik para konsumen. Ditambah lagi penulis melihat masih kurangnya
fasilitas pendukung dalam kelancaran usaha percetakan ini seperti yang sudah
dijelaskan di atas, yang dampaknya berakibat pada kurangnya loyalitas dari para
konsumen maupun calon konsumen. Selain dengan cara yang biasa dilakukan oleh
pelaku usaha kebanyakan, yaitu melalui iklan di media sosial, store atmosphere akan
sangat berperan penting untuk menarik calon konsumen sehingga dapat
meningkatkan penjualan barang dan jasa dari percetakan ini.
Dengan melihat masalah diatas, maka penulis tertarik dalam melaksanakan
penelitian tentang pelaksanaan store atmosphere (suasana toko) yang dilaksanakan di
Percetakan All Stempel di Kabupaten Merauke sebagai salah satu model komunikasi
pemasaran supaya konsumen dapat tertarik untuk melaksanakan pembelian guna
memberikan rasa nyaman saat konsumen datang ke percetakan tersebut.
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(Kotler & Amstrong, 2004), pemasaran ialah proses sosial serta manajemen
dimana individu juga kelompok menerima apa yang mereka perlukan berdasarkan
proses menghadirkan dan penukaran produk dan nilai-nilai dari orang lain.
Yang bisa disimpulkan bahwasanya pemasaran merupakan suatu kegiatan di
mana terdapat proses sosial untuk mengkombinasikan langkah strategis untuk
memenuhi permintaan pelanggan agar mencapai manfaat yang diinginkan dari
langkah pemasaran. Pertukaran ataupun transaksi. Kegiatan pemasaran perusahaan
wajib mampu memuaskan konsumen jika mereka ingin mendapatkan respons yang
memuaskan dari pelanggan mereka.
Store atmosphere
Atmosphere bisnis adalah menciptakan bisnis melalui visualisasi, pengaturan,
lightning, lantuan musik dan wewangian dengan tujuan menghadirkan rasa nyaman
yang nantinya dapat merespon emosional seseorang pengunjung dalam membeli
(Dessyana, 2013).  Desain keseluruhan yang dibuat dirancang untuk memperkuat
citra bisnis dan menentukan karakteristik bisnis yang memengaruhi keputusan pada
keadaan emosional pelanggan potensial.
Elemen-elemen Store Atmosphere
a. Exterior , ialah sisi luar toko. Bagian depan toko adalah bagian yang paling
utama bagi para calon konsumen.
b. General interior, sisi dalam toko. Ada beberapa alasan mengapa konsumen
memasuki toko. Contohnya  berupa warna dinding toko yang menarik ataupun
lantunan music yang diputar.
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c. Store layout, Ini merupakan langkah untuk menunjukkan lokasi serta tata ruang
jalan ataupun jalur tertentu di toko yang memadai, luas dan memungkinkan
orang agar bergerak dengan mudah, serta ruang ganti pakaian yang nyaman.
d. Interior display, sebagai penentu nuansa ruangan sebab perannya sebagai
pemberi informasi untuk pengunjung.
Perilaku Konsumen
(Danang, 2014) menjelaskan bahwa, sebagai aktivitas orang yang dilibatkan
sponta dalam pengadaan dan penggunaan barang atau jasa, termasuk pada pencetusan
keputusan dalam pembuatan serta tujuan barang-barang tersebut. Langkah penentuan
keputusan serta aktivitas fisik yang tentunya tidak terlepas dari seseorang yang
berperan dalam memberikan nilai, serta menggunakan dari yang sebelumya telah
didapatkan, merupakan  kedua poin penting dari pembahasan.
Keputusan Pembelian Konsumen
(Tjia et al., 2018) menjelaskan keputusan pembelian konsumen ialah langkah
dimana pembeli membuat pilihan mereka, membeli dan mengkonsumsi produk.
Keputusan pembelian oleh (Schiffman & Kanuk, 2008) ialah "memilih opsi dari dua
pilihan atau pilihan lain". Untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari, konsumen harus
memilih produk atau layanan untuk dikonsumsi. Dari banyaknya pilihan yang
tersedia, kondisi yang dihadapi, serta pertimbangan yang mendasari dapat menjadikan
satu individu berbeda dengan individu yang lain pada saat pengambilan keputusan.
Ketika konsumen baru membeli produk untuk pertama kalinya, pertimbangan yang
mendasari produk tersebut akan berbeda dari konsumen yang telah melakukan
pembelian yang dilakukan beberapa kali. Konsumen dapat mengatasi pertimbangan
ini dari sudut pandang ekonomi, dari hubungan orang lain dengan efek hubungan
sosial, dari hasil analisis kognitif rasional, atau bahkan lebih dari ketidakamanan
emosional (elemen emosional).
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Menurut (Kotler, 2013) terdapat beberapa indikator pengambilan keputusan
konsumen:
1. Kemantapan pada sebuah produk.
Dimana suatu produk diharuskan memiliki kemampuan untuk memiliki daya
tahan, kamajuan, kemudahan, serta inovasi dalam pembaharuan suatu produk
tersebut.
2. Kebiasaan dalam membeli produk.
Pada saat membeli suatu produk, maka konsumen akan memberikan respon
dengan cara mengevaluasi produk tersebut, dari hasil evaluasi tersebut,
konsumen dapat memutuskan untuk memakai atau mengkonsumsi ulang
produk tersebut atau tidak.
3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain.
Dimana seorang konsumen akan menjelaskan kepada pihak lain tentang
pengalamannya dari barang atau jasa yang telah dia gunakan. Apabila
konsumen tersebut memberikan respon baik terhadap barang atau jasa tersebut,
maka otomatis ia akan mengajak pihak lain untuk mencobanya.
4. Melakukan pembelian ulang.
Berdasarkan kepuasan konsumen setelah menggunakan suatu produk, maka
produk tersebut berpeluang untuk dibeli kembali oleh konsumen yang sama.
Proses Pengambilan Keputusan
Berikut 5 tahap-tahap dalam mengambil keputusan sebelum melakukan
pembelianv:
1. Pengenalan Masalah
Kebutuhan konsumen terpicu ketika konsumen terpapar rangsangan internal
(misalnya, haus, lapar, dingin, dll.) Atau rangsangan eksternal (misalnya,
promosi, harga, produk, dan lokasi).
2. Pencarian Informasi
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Bisa terlaksana secara internal atau eksternal, atau keduanya pada saat yang
sama.
3. Evaluasi Alternatif
Sesudah mengumpulkan informasi dan membuat serangkaian refleksi pada
solusi yang tersedia, konsumen siap untuk mengambil keputusan.
4. Keputusan Pembelian
Konsumen kemudian dapat memutuskan, berdasarkan sejumlah alternatif,
apakah akan membeli produk atau tidak.
5. Perilaku Pasca Pembelian
Kepuasan atau ketidakpuasan konsumen atas produk dikonsumsi berpengaruh
terhadap perilaku di kemudian hari.
Gambar 1. Kerangka Pikir
Hipotesis
Ha = Adanya pengaruh antara store atmosphere terhadap keputusan pembelian
konsumen pada keputusan pembelian konsumen pada Percetakan All Stempel
Kabupaten Merauke.
Ho = Tidak ada pengaruh antara store atmosphere terhadap keputusan pembelian
konsumen pada Percetakan All Stempel Kabupaten Merauke.
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Metode Penelitian
Penelitian dilakukan di Percetakan All Stempel Kabupaten Merauke yang
bertempat di Jalan Irian Seringgu, dengan cakupan waktu tiga bulan. Jenis penelitian
yang dipakai pada penelitian ini ialah penelitian kuantitatif. Jenis dan sumber data yang
diperlukan dalam penelitian ini terdiri dari data primer dan data sekunder. Teknik
Pengumpulan Data menggunakan teknik observasi, studi pustaka, dan kuesioner. Populasi
dalam penelitian ini adalah konsumen dari percetakan All stempel yang berjumlah
4.680 orang dalam 1 tahun. Kemudian sampel yang digunakan peneliti yaitu
berjumlah 98 orang responden yang didapat menggunakan rumus slovin.
Teknik Analisis Data
Uji Validitas
Penggunaanya bertujuan untuk menghitung sah atau tidaknya kuisioner, sahnya
apabila pertanyaan bisa menemukan nilai dari hasil yang diukur pada kuisioner
tersebut.
1. Uji Reliabilitas
Uji Reliabilitas merupakan alat untuk mengukur suatu kuisioner yang merupakan
indikator dari variabel atau konstruk.
2. Analisis Regresi Sederhana
Menurut (Sugiyono, 2017), pada dasarnya regresi sederhana ini didasarkan pada
hubungan fungsional dari variabel independen dengan variabel dependen.
Pengujian Hipotesis
1. Uji Signifikansi Parsial (Uji t)
Pengujian ini ditujukan agar mengetahui adanya pengaruh store atmosphere (X),
terhadap keputusan pembelian konsumen (Y) secara terpisah.
2. Koefisien Determinasi
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Pada intinya, menghitung sejauh mana keahlian penjelasan variabel dependen.
Nilai koefisien determinasi ialah antara nol serta satu.
Hasil Penelitian
Tabel 1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
No JenisKelamin Jumlah Persentase
1 Laki- Laki 59 60%
2 Perempuan 39 40%
Total 98 100%
Sumber: Data diolah Tahun 2019







Sumber: Data Dioleh Tahun 2019





Atmosphere 0,782 0,6 Reliabel
Keputusan
Pembelian 0,684 0,6 Reliabel
Sumber : Data diolah Menggunakan SPSS versi 20, 2019
Hasil analisis Data
Uji Validitas
Dari hasil perhitungan menggunakan SPSS, hasil uji validitas memperlihatkan
bahwasannya semua variabel penelitian memiliki r > r yaitu pada taraf
signifikan dimana ( a = 0,05) serta n = 98 diperoleh r = 0,1966.
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Berdasarkan Tabel diatas, dipahami bahwasannya koefisien Cronbach’s Alpha
(a) yang lebih besar dari 0,60. Kesimpulannya bahwa item pertanyaan yang
digunakan dari koesioner adalah reliable.
Analisis Regresi Linear Sederhana
Analisis ini bertujuan untuk mengetahui arah hubungan antara variabel.
Tabel 4. Analisis Regresi Linier Sederhana
Pada Tabel di atas dipahami bahwasannya nilai koefisien regresi variabel bebas
yang memberikan pengaruhi keputusan pembelian adalah store atmosphere (X)
sebesar 0,167 sedangkan nilai parameter konstan sebesar 13,945.
Pembahasan
Pengaruh Store Atmosphere Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada
Percetakan All Stempel Kabupaten Merauke
Sebagaimana hasil dari penelitian yang penyusunannya  menggunakan program
SPSS 20, menjabarkan bahwasannya store atmosphere berpengaruh terhadap
keputusan pembelian konsumen pada percetakan All Stempel Kabupaten Merauke.
Artinya bahwa akan lebih meningkatkan konsumen yang datang apabila mempunyai
tataan store atmosphere yang lebih bagus dan menarik.
Dengan demikian, maka variable store atmosphere berpengaruh positif serta
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Dibuktikan dengan melihat tabel
coefficient dimana tingkat signifikan 0,002 lebih kecil dari 0,05.
Dari hasil uji t didapat bahwasanya nilai t thitung lebih besar dari t tabel yaitu






B Std. Error Beta
1 (Constant) 13,945 1,810 7,705 ,000
Store Atmosphere ,167 ,053 ,305 3,136 ,002
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Dari tabel uji koefisien determinasi didapat nilai R squere senilai  0,093,
kesimpulannya keputusan pembelian konsumen pada percetakan All Stempel
Kabupaten Merauke merupakan variable dependen.
Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu yaitu penelitian (Desi
Amita et al., 2015) dalam penelitiannya berjudul “Analisis Pengaruh Store
Atmosphere Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Pizza Hut Semarang” yang
menjelaskan bahwa store atmosphere mempunyai pengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen
Kesimpulan
Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan mengenai “Pengaruh Store
Atmosphere Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Percetakan All Stempel
Kabupaten Merauke”, maka penulis menyimpulkan:
1. Dari hasil pengujian koefisien regresi sederhana menunjukkan bahwa variable
bebas store atmosphere (X) mempengaruhi variable terikat keputusan pembelian
konsumen (Y) sebesar 0,167, sedangkan nilai konstanta sebesar 13,945.
2. Dari hasil uji determinasi menunjukkan bahwa store atmosphere memiliki
pengaruh sebesar 0,093, hal ini menyatakan bahwa store atmosphere
mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 9,3% sedangkan sisanya dipengaruhi
oleh faktor atau variabel lain.
3. Dari hasil uji t ditemukan bahwa nilai thitung>ttabel yaitu 3,136 >1,98498, dengan
tingkat signifikan 0,002 < 0,05. Dengan demikian maka diperoleh hasil bahwa HO
ditolak dan Ha diterima.
Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dimulai pada tahap analisis
data hingga pada penarikan kesimpulan maka peneliti memberikan saran diantaranya:
Store Atmosphere
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1. Eksterior
Diharapkan agar All Stempel dapat meningkatkan eksterior seperti memperbaharui
papan nama All Stempel agar dapat terlihat dengan jelas oleh para konsumen
maupun calon konsumen, membuat tampilan luar percetakan lebih menarik,
memperbaiki halaman percetakan agar memudahkan konsumen untuk
memarkirkan kendaraan.
2. General interior (Bagian Dalam Toko)
Diharapkan untuk menata ulang letak meja, kursi dan etalase agar ruangan terlihat
rapi dan lebih luas.
Keputusan Pembelian Konsumen
Memberikan rekomendasi kepada orang lain
Diharapkan agar percetakan All stempel lebih kreatif dalam pembuatan produknya
sehingga konsumen dapat merekomendasikan produk All stempel kepada orang
lain. Selain itu All Stempel perlu melakukan promosi, contohnya mengiklankan
produknya di media social agar masyarakat kota merauke dapat melihat produk-
produk yang dihasilkan dari percetakan All Stempel.
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